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 PT Tri Cakrawala Adiguna merupakan salah satu perusahaan rokok di 
Karanganyar yang menjalankan usahanya dalam bidang industri rokok dan 
pengolahan tembakau. Hasil produknya meliputi 2 macam, yaitu Sigaret Kretek 
Tangan (SKT) dan Sigaret Kretek Mesin (SKM). Penjualan disini merupakan 
kegiatan utama perusahaan. Penjualan kredit merupakan salah satu cara untuk 
menarik minat konsumen dalam melakukan pembelian secara kredit. Sistem 
penjualan kredit merupakan bagian penting bagi perusahaan karena sebagian besar 
pendapatan berasal dari penjualan kredit. Tujuan dari penelitian ini adalah 
mengetahui penerapan sistem penjualan kredit, mengevaluasi kelemahan dan 
kelebihan dari sistem dan prosedur akuntansi penjualan kredit, serta memberikan 
saran yang dapat bermanfaat bagi PT. Tri Cakrawala Adiguna. 
 Sistem penjualan kredit PT. Tri Cakrawala Adiguna meliputi fungsi yang 
terkait, dokumen yang digunakan, catatan akuntansi yang digunakan, jaringan 
prosedur yang membentuk sistem, dan bagan alir. Berdasarkan hal tersebut, penulis 
akan membandingkan teori yang diperoleh sesuai standar sistem informasi akuntansi 
dengan praktek yang nyata pada PT. Tri Cakrawala Adiguna. Sistem penjualan kredit 
yang diterapkan oleh PT. Tri Cakrawala Adiguna mempunyai beberapa kelebihan 
antara lain, sudah terdapat pemisahan fungsi yang baik sehingga dapat mengurangi 
resiko kesalahan pencatatan dan mengurangi serta menghindari kecurangan oleh staf 
dan karyawannya. Selain itu juga telah adanya tandatangan otorisasi pihak yang 
berwenang pada setiap dokumennya. 
 Kelemahan sistem penjualan kredit PT. Tri Cakrawala Adiguna adalah tidak 
adanya fungsi penagihan, fungsi tersebut dilakukan oleh fungsi penjualan. Selain itu 
perusahaan juga tidak memberlakukan uang jaminan kepada pelanggan sebagai salah 
satu syarat penjualan kredit. Adapun saran yang diberikan oleh penulis adalah agar 
fungsi penagihan dipisahkan dari fungsi penjualan. Selain itu sebaiknya diberlakukan 
uang jaminan kepada pelanggan untuk mengurangi resiko tidak tertagihnya piutang. 
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PT. Tri Cakrawala Adiguna is one tobacco company in Karanganyar doing 
business in cigarettes and tobacco processing industries. The result includes two 
types of products, namely Sigaret Kretek Tangan (SKT) and Sigaret Kretek Mesin 
(SKM). Sales here are the main activities of the company. Credit sales are one way 
to attract consumers in making purchases on credit. System of credit sales an 
important part for the company because most of the income derived from credit 
sales. The purpose of this study was to determine the application of credit sales 
system, evaluate the advantages and disadvantages of the system of credit sales and 
accounting procedures, and provide suggestions that could be useful for PT. Tri 
Cakrawala Adiguna.  
System of credit sales of PT. Tri Cakrawala Adiguna include functions 
related to, documents used, the accounting records used, the procedures that form 
the network system and flowchart. Based on this, the author will compare the theory 
obtained in accordance with standard accounting information systems in real 
practice PT. Tri Cakrawala Adiguna. Credit sale system which is applied by the PT. 
Tri Cakrawala Adiguna has several advantages, among others, has had a good 
separation of functions so that it can reduce the risk of recording errors and to 
reduce and prevent fraud by staff and employees. It also has a signature authorizing 
the authorities in each document. 
 The weakness of the system of credit sales of PT. Tri Cakrawala Adiguna is 
the absence of billing functions, this function is performed by the sales function. The 
company also was not wearing a deposit to the customer as a condition of credit 
sales. Advice given by the authors is that the billing function separately from the 
sales function. In addition to the deposit should apply to the customer to reduce the 
risk of uncollectible receivables. 
 
 
Keywords: Accounting information systems, Credit sales. 
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A. GAMBARAN UMUM PERUSAHAAN 
1. Sejarah Berdirinya Perusahaan 
PT Tri Cakrawala Adiguna merupakan salah satu perusahaan rokok di 
Karanganyar yang menjalankan usahanya dalam bidang industri rokok dan 
pengolahan tembakau. Berdasarkan SK.Menteri Kehakiman RI NO. C–93. 
HT.03.01–1993 tanggal 10 Mei 1993 dan SK.Menteri Negara Agraria/Kepala 
Badan Pertahanan Nasional NO. 63–XL–1993 tanggal 24 Juli 1993, PT Tri 
Cakrawala Adiguna berdiri dan ditetapkan sebagai Perseroan Terbatas (PT) 
pada tanggal 17 Juli 2006 pukul 13.15 WIB oleh Notaris Sunarto, S.H. 
Perusahaan ini merupakan persekutuan dari Bapak Dion Adiputra, 
Prasetyo Wibowo dan Koeswanto. Kedudukan mereka dalam perusahaan 
didasarkan pada modal saham yang mereka tanamkan. Bapak Dion Adiputra 
berkedudukan sebagai Komisaris Utama menanamkan modal saham tertinggi 
yaitu 50%. Bapak Prasetyo Wibowo dan Koeswanto menanamkan modal 
saham sebesar 25%  yang berkedudukan sebagai Komisaris. 
2. Tujuan Perusahaan 
Tujuan PT Tri Cakrawala Adiguna dalam menjalankan usaha adalah 
sebagai berikut : 
a. Memanfaatkan peluang yang ada untuk mendapatkan keuntungan dari 




b. Membantu masyarakat dengan memberikan lapangan pekerjaan dalam 
upaya mengurangi pengangguran. 
3. Lokasi Perusahaan 
PT Tri Cakrawala Adiguna berlokasi di Jetak RT 04 RW 3 Gondangrejo, 
Karanganyar. Penentuan lokasi perusahaan bukanlah hal yang kebetulan, 
tetapi atas dasar berbagai pertimbangan yang mendasari pemilihan lokasi 
perusahaan adalah sebagai berikut : 
a. Mudah mendapatkan tenaga kerja. 
b. Rencana pengembangan pabrik akan lebih mudah. 
4. Personalia 
Dalam melaksanakan kegiatan usahanya, PT Tri Cakrawala Adiguna 
menggolongkan tenaga kerja menjadi dua golongan yaitu sebagai berikut : 
a. Tenaga kerja bulanan 
 Tenaga kerja bulanan meliputi tenaga kerja tetap dan ditugaskan 
pada bagian keuangan, bagian personalia, bagian pemasaran, staf 
administrasi produksi, staf kantor produksi, staf produksi dan teknisi 
mesin. Gaji tenaga kerja dibayarkan tiap bulan. 
b. Tenaga kerja harian 
 Tenaga kerja yang di tempatkan secara langsung dalam proses 
produksi meliputi karyawan bagian linting, sortir, gunting dan packing. 
Upah diberikan setiap satu minggu sekali dengan perhitungan jumlah 
hari masuk dalam bekerja dikalikan upah satu hari kerja. Tenaga kerja 
harian direkrut oleh perusahaan dengan sistem kontrak. 
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5. Produksi 
PT Tri Cakrawala Adiguna menghasilkan produk rokok berbagai macam 
jenis yang digolongkan menjadi dua macam, yaitu : 
a. Sigaret Kretek Tangan (SKT) adalah rokok yang pembuatannya dengan 
menggunakan tangan (manual), jenis rokok ini dibagi menjadi : 
1) Puncak Kretek 
2) Puncak Cerutu Style Long Size 
b. Sigaret Kretek Mesin (SKM) adalah rokok yang pembuatannya dengan 
menggunakan mesin, jenis rokok ini dibagi menjadi : 
1) Lodjie Mild 
2) Era Mild 
3) True Mild 
4) LD Mild 
 
Bahan yang digunakan untuk pembuatan rokok, antara lain: 
a. SKT 
1) Tembakau   5)   Plastik OPP 
2) Cengkeh   6)   Etiket 
3) Saus    7)   Lem ambree 
4) Ambree   8)   Lem etiket 
b. SKM 
1) Tembakau   7)   Etiket 
2) Cengkeh   8)   Kertas CTP (pembungkus filter) 
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3) Saus    9)    Lem ambree 
4) Bobin 10)   Lem pita cukai 
5) Filter    11)   Lem HLP (untuk etiket) 
6) Aluminium foil 
 
Perusahaan membeli bahan baku dari petani tembakau berupa tembakau 
yang sudah dilembutkan, kemudian diolah bersama cengkeh dan saos yang 
dibuat oleh tenaga ahli pada perusahaan, sehingga mempunyai cita rasa yang 
berbeda. Daerah pembelian bahan baku meliputi Kendal, Bojonegoro, 
Temanggung, Parakan, Banyuwangi dan Muntilan. Sedangkan untuk bahan 
baku berupa cengkeh diperoleh dari para tengkulak, daerahnya meliputi 
Purwokerto dan Manado. Bahan pembantu berupa ambre, OPP, etiket, bobin, 
gold eaner lapper, white eaner frame, gabus filter, dos slop dan kertas krap 
dibeli dari Surakarta, Semarang dan Kudus. 
Proses produksi yang dilakukan oleh PT Tri Cakrawala Adiguna melalui 
beberapa tahap yaitu : 
a. Tahap pengolahan dan pencampuran  bahan baku 
 Tembakau diperoleh dari suplier, dalam bentuk sudah dilembutkan, 
siap untuk diolah. Tembakau dicampur dengan saos yang sudah dibuat 
oleh tenaga ahli. Selanjutnya, setelah saos sudah meresap ke dalam 
campuran, campuran tersebut dicampur dengan cengkeh. 
b.  Tahap pemrosesan batang rokok 
1) Tahap pelintingan 
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 Proses pelintingan untuk produk SKT membutuhkan bahan 
pembantu berupa ambre dan lem sebagai pembungkus campuran, 
yang diproses secara manual menggunakan alat linting yang terbuat 
dari kayu, sedangkan untuk produk SKM menggunakan bobbin 
yang kemudian diproses menggunakan mesin.  
2) Tahap pengguntingan 
 Setelah proses pelintingan selesai, dilakukan tahap 
pengguntingan untuk merapikan bagian ujung dan pangkal dari 
rokok. Tahap ini hanya dilakukan pada produk SKT. 
3) Tahap pensortiran 
 Setelah produk selesai diproduksi menjadi poduk jadi SKT dan 
SKM, tahap selanjutnya adalah dilakukan tahap pensortiran yang 
bertujuan untuk menghasilkan produk yang berkualitas. 
4) Tahap pengepakan 
 Pengepakan produk SKT dilakukan secara manual, sedangkan 
untuk SKM dilakukan menggunakan mesin dan dilanjutkan dengan 
pengemasan secara manual. 
a) Tahap pengemasan 
 Pengemasan produk SKT dilakukan dengan cara, batang 
rokok yang telah dirapikan dibungkus dengan menggunakan 
OPP sebagai pembungkus pertama kemudian dibungkus 
menggunakan etiket, ditempeli pita cukai dan dibungkus lagi 
menggunakan OPP. Produk SKM cara pengemasan dilakukan 
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dengan menggunakan mesin kemudian ditempeli pita cukai 
secara manual dan dibungkus menggunakan OPP. 
b) Tahap pengepresan 
 Tiap 10 bungkus rokok dibungkus lagi dengan kertas doos 
slop, kemudian dibungkus dengan OPP untuk selanjutnya 
dibawa ke bagian pengebalan. 
c) Tahap pengebalan 
 Tahap pengebalan merupakan tahap akhir dari pengepakan 
dan rokok siap untuk di jual. Setiap 20 slop dibungkus dengan 
kertas krap. 
6. Pemasaran 
Daerah pemasaran produk yang dihasilkan meliputi Surakarta, Bengkulu, 
Lampung, Makasar, Banjarmasin, Samarinda, Palembang dan Padang.  
7. Asset Perusahaan 
Pada awal berdirinya hingga sekarang ini, PT Tri Cakrawala adiguna 
mempunyai asset berupa : 
a. Mesin pelinting (Maker) : 1 mesin 
b. Mesin packing (Wrapper)   : 1 mesin 
c. Mesin pembungkus/pemasangan OPP (Tipping) : 1 mesin 
d. Kendaraan      : 5 buah 




8. Struktur Organisasi 
Struktur organisasi merupakan hal yang sangat penting untuk 
memperlancar pelaksanaan usaha. Setiap perusahaan yang mempunyai tujuan 
yang jelas pasti membutuhkan struktur organisasi yang memberikan 
gambaran tugas dan tanggung jawab serta wewenang karyawannya agar 
manajemen perusahaan dapat berjalan dan berkembang. 
Widjajanto (2001) mengartikan struktur organisasi adalah suatu susunan 
pembagian tanggung jawab menurut fungsi yang hierarkis. Organisasi dapat 
diartikan sebagai cara dimana kegiatan orang dikoordinasikan untuk 
mencapai suatu tujuan. Dalam organisasi yang besar dan kompleks (rumit), 
tujuan tersebut biasanya dibagi dalam beberapa sub tujuan, setiap sub tujuan 
dapat dibagi lebih lanjut ke dalam sub tujuan yang lebih kecil dan seterusnya 
ke bawah sampai pada tingkat struktur organisasi terendah. 
Perusahaan rokok PT Tri Cakrawala Adiguna menggunakan struktur 
organisasi garis dan staf. Hal ini dilakukan dengan mempertimbangkan agar 
ada suatu kesatuan dalam pimpinan, serta pembagian tugas dan tanggung 
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9. Deskripsi Jabatan 
a. Komisaris Utama dan Komisaris 
1) Mengawasi segala tindakan Direktur dan menjaga agar tindakan 
Direktur tidak merugikan perusahaan. 
2) Menghentikan Direktur jika tindakannya merugikan perusahaan. 
3) Memberi saran atau pertimbangan terhadap kebijaksanaan 
perusahaan yang dijalankan oleh Direktur. 
4) Memeriksa administrasi perusahaan. 
b. Direktur 
1) Mengurus harta kekayaan perusahaan. 
2) Mengemudikan usaha-usaha perusahaan. 
3) Mewakili perusahaan di dalam dan di luar pengadilan. 
4) Bertanggung jawab terhadap seluruh proses yang dikerjakan oleh 
perusahaan. 
5) Membawahi seluruh bagian yang ada di perusahaan. 
6) Mewakili segala tanggung jawab Komisaris Utama dan Komisaris 
bila berhalangan hadir. 
7) Memberikan instruksi tugas kepada bagian di bawahnya. 
8) Memutuskan kebijaksanaan dan prosedur yang digunakan sebagai 
pedoman kerja. 
9) Menandatangani dokumen-dokumen penting perusahaan yang 




10) Mengadakan meeting dengan bawahannya untuk mengetahui 
sejauh mana pekerjaan yang dibebankan kepadanya dapat 
diselesaikan dan untuk menentukan solusi yang paling tepat atas 
masalah-masalah yang dihadapi 
c. Bagian Keuangan 
1) Menyelenggarakan atau mengatur anggaran perusahaan yang 
menyangkut penerimaan dan pengeluaran kas. 
2) Menyelenggarakan sistem pembukuan piutang dan pengawasan 
keuangan yang baik dan teratur. 
3) Membuat dan mengajukan laporan keuangan kepada Direktur. 
d. Staf Keuangan 
1) Membantu dalam penyelenggaraan pembukuan atas segala sesuatu 
yang berhubungan dengan penerimaan dan pengeluaran kas. 
2) Melakukan pencatatan-pencatatan yang berhubungan dengan 
transaksi penjualan. 
3) Menyiapkan dokumen-dokumen yang berhubungan dengan 
pembukuan untuk ditandatangani oleh Direktur. 
e. Bagian Personalia 
1) Melakukan perekrutan tenaga kerja bila diperlukan. 
2) Melakukan pembinaan terhadap karyawan. 
3) Bertanggung jawab atas kelangsungan hidup dan perkembangan 




4) Menjadi moderator antara kepentingan pekerja dan perusahaan 
sehingga tercipta hubungan yang harmonis antar kedua nya. 
5) Mengambil tindakan tegas kepada karyawan yang melakukan 
pelanggaran peraturan perusahaan. 
6) Mengadakan usaha-usaha meningkatkan kemampuan dan 
keterampilan SDM. 
7) Melakukan kegiatan yang berhubungan dengan surat-menyurat. 
8) Menyelenggarakan administrasi personalia. 
f. Staf Personalia 
1) Menjalankan segala sesuatu yang berhubungan dengan kegiatan di 
Bagian Personalia. 
2) Melakukan Input data yang berhubungan dengan karyawan. 
g. Bagian Pemasaran 
1) Mengatur dan mengadakan komunikasi dengan bagian produksi 
untuk memberikan rencana produksi sesuai dengan permintaan 
pembeli. 
2) Bertanggungjawab mengenai segala sesuatu yang berkaitan dengan 
pernerimaan pesanan penjualan. 
3) Mengikuti perkembangan pasar yang secara langsung maupun tidak 
langsung mempengaruhi penjualan. 
4) Menerima order dari agen. 
5) Membuat surat pesanan. 




7) Menjalankan tugas sehari-hari yang menyangkut masalah promosi 
dan pemasaran. 
h. Staf Pemasaran 
1) Melakukan segala sesuatu yang berhubungan dengan kegiatan yang 
dilakukan di Bagian Pemasaran. 
2) Memberikan otorisasi kredit. 
3) Mengecek status kredit untuk pelanggan lama yang akan melakukan 
pembelian. 
4) Bertanggung jawab penuh terhadap Kepala Bagian Pemasaran. 
i. Transportasi 
1) Menjalankan kegiatan yang berhubungan dengan pengiriman 
barang ke lokasi tujuan. 
2) Memastikan jumlah barang jadi yang dikirim dengan order yang 
diminta. 
j. Agen 
1) Melakukan penjualan produk kepada konsumen. 
2) Melakukan order produk yang diminta konsumen ke perusahaan. 
k. Bagian Produksi 
1) Menjalankan kewajiban sehari-hari yang menyangkut masalah 
produksi barang. 
2) Menjalankan aktivitas produksi dengan melihat order yang telah 
disetujui. 




4) Mengadakan pengawasan pelaksanaan proses produksi. 
5) Mengadakan pengawasan mesin atau peralatan produksi baik 
dalam pengoperasiannya maupun dalam perawatannya.. 
l. Staf Kantor Produksi 
1) Mengadakan pengawasan pelaksanaan proses produksi. 
2) Mengadakan pengawasan mesin atau peralatan produksi baik 
dalam pengoperasiannya maupun dalam perawatannya.. 
3) Membawahi tenaga kerja langsung (karyawan sortir, linting, 
packing, mandor dan tehnisi mesin SKM). 
m. Staf Administrasi Produksi 
1) Melakukan input data yang berhubungan dengan produk yang 
dipesan, diproduksi dan dikirim ke konsumen. 
2) Melakukan input data yang berhubungan dengan pengembalian 
barang bila terjadi. 
3) Melakukan input data yang berhubungan dengan keluarnya bahan 
baku dan bahan pembantu yang dibutuhkan dalam proses produksi. 
n. Staf Produksi 
1) Menyimpan barang dalam gudang. 
2) Mempersiapkan barang yang dipesan oleh pembeli sesuai dengan 
jenis dan jumlahnya. 
3) Bertanggung jawab dalam pengadaan dokumen yang berkaitan 






1) Bertanggung jawab secara langsung kepada Staf Produksi. 
2) Melakukan pemilihan produk rokok yang berkualitas setelah 
melalui proses linting. 
p. Mandor 
1) Melakukan pengawasan terhadap kinerja karyawan linting dan 
packing produk SKT. 
2) Bertanggung jawab secara langsung kepada Staf Produksi. 
q. Tehnik Mesin SKM 
1) Melakukan segala sesuatu yang berhubungan dengan produksi 
produk rokok SKM (Sigaret Kretek Mesin). 
2) Bertanggung jawab secara langsung kepada Staf Produksi. 
r. Linting, Gunting dan Packing 
1) Melakukan kegiatan produksi melinting tembakau secara manual 
yang menghasilkan produk rokok SKT (Sigaret Kretek Tangan). 
2) Merapikan rokok setelah tahap pelintingan. 










B. LATAR BELAKANG 
Pertumbuhan dunia usaha yang semakin cepat dan ketat sekarang ini 
menimbulkan persaingan yang ketat dalam dunia usaha. Dalam 
mempertahankan kelangsungan usaha dan mencapai informasi yang cukup 
dalam tercapainya tujuan perusahaan sistem akuntansi tidak hanya untuk 
mencatat transaksi keuangan yang telah terjadi saja, akan tetapi menpunyai 
peranan yang penting dalam melaksanakan bisnis perusahaan. Penyusunan 
sistem informasi akuntansi disesuaikan dengan situasi, kondisi dan kebutuhan, 
perusahaan. 
Setiap perusahaan dituntut untuk mampu menjalankan fungsinya dengan 
baik dan mampu menjalankan kegiatan usahanya untuk menjaga kelangsungan 
usaha. PT Tri Cakrawala Adiguna merupakan salah satu diantara sekian 
banyak perusahaan yang mengalami ketatnya persaingan usaha. Terlebih lagi 
disaat krisis global seperti sekarang ini, setiap perusahaan harus pandai-pandai 
melihat pasar dan mengendalikan biaya produksi untuk mencapai laba yang 
maksimal, sehingga kelangsungan usaha dapat terwujud. 
Dalam menjalankan usahanya perusahaan mempunyai tujuan utama untuk 
memperoleh laba sebesar besarnya. Perusahaan memperoleh laba dari kegiatan 
pokok perusahaan, yaitu penjualan barang yang dihasilkannya. Penjualan 
barang pada perusahaan dapat dilakukan melalui penjualan tunai dan 
penjualan kredit. Untuk meningkatkan volume penjualan, perusahaan 




Penjualan kredit merupakan salah satu cara untuk menarik minat 
konsumen dalam melakukan pembelian secara kredit, sehingga semakin 
banyak peluang perusahaan untuk mencapai laba yang besar. Penjualan kredit 
memerlukan perhatian dan penanganan yang serius agar resiko yang timbul 
dapat dihindari. Kegiatan penjualan kredit tersebut ditangani oleh perusahaan 
melalui sistem penjualan kredit. Sistem penjualan kredit merupakan bagian 
penting bagi perusahaan karena sebagian besar pendapatan berasal dari 
penjualan kredit. Sistem ini banyak memberikan informasi-informasi yang 
berguna dalam pengambilan keputusan oleh manajemen agar tujuan 
perusahaan dapat tercapai. 
Sistem yang diterapkan oleh perusahaan harus bisa memudahkan dalam 
prosedur otorisasi namun juga mampu mengantisipasi kecurangan yang 
mungkin dilakukan oleh karyawan, sehingga sistem ini diharapkan mampu 
menempatkan masing-masing bagian sesuai dengan wewenang dan tugasnya 
masing-masing. Pemisahan fungsi ini memberikan tanggung jawab kepada 
masing-masing bagian terhadap pekerjaannya agar lebih teliti dalam bekerja. 
Hal ini perlu ada karena dalam transaksi penjualan kredit dalam perusahaan 
dilakukan dengan melibatkan beberapa fungsi terkait yang menangani 
prosedur-prosedur dan pencatatan akuntansi. Dengan demikian akan mudah 
sekali terjadi penyimpangan dan kesalahan yang dapat merugikan perusahaan, 
misalnya belum adanya pengecekan intern terhadap status kredit pembeli 
secara menyeluruh, masih kurangnya ketelitian pencatatan piutang, dan masih 




penyimpangan dan kesalahan dalam transaksi penjualan kredit yang ada dalam 
perusahaan, maka penulis tertarik untuk menulis tugas akhir yang berjudul 
”Evaluasi Sistem Penjualan Kredit pada PT Tri Cakrawala Adiguna 
Karanganyar”, sehingga diharapkan evaluasi ini dapat memberikan 
kontribusi dalam perbaikan sistem penjualan kredit pada PT Tri Cakrawala 
Adiguna. 
 
C. RUMUSAN MASALAH 
Penyusunan sistem penjualan kredit yang tepat perlu dilakukan oleh 
sebuah perusahaan dagang untuk memudahkan proses penjualan. Berdasarkan 
latar belakan masalah, maka permasalahan yang akan diangkat dalam 
penulisan Tugas Akhir ini adalah sebagai berikut: 
1. Bagaimana penerapan sistem penjualan kredit di PT Tri Cakrawala 
Adiguna? 
2. Apa saja kelemahan dan kelebihan dari sistem dan prosedur akuntansi 
penjualan kredit PT Tri Cakrawala Adiguna? 
3. Apa saja saran yang dapat diberikan kepada PT Tri Cakrawala Adiguna? 
 
D. TUJUAN PENELITIAN 
Berdasarkan rumusan masalah, maka tujuan penelitian ini adalah sebagai 
berikut: 





2. Mengevaluasi kelemahan dan kelebihan dari sistem dan prosedur 
akuntansi penjualan kredit PT Tri Cakrawala Adiguna. 





E. MANFAAT PENELITIAN 
Penulisan tugas akhir ini diharapkan dapat memberikan manfaat bagi 
pihak-pihak sebagai berikut: 
1. Bagi Perusahaan 
Hasil penelitian ini akan bermanfaat bagi perusahaan yang diteliti sebagai 
masuan dan pertimbangan untuk pengambilan keputusan yang berkaitan 
dengan sistem penjualan kredit 
2. Bagi Penulis 
Hasil penelitian ini dapat digunakan sebagai referensi dan acuan untu 
memperdalam dan memperluas pengetahuan di bidang sistem penjualan 
kredit. 
3. Bagi Pembaca 
Hasil penelitian ini dapat menambah wawasan dan pengetahuan, serta 
berguna sebagai bahan perbandingan bagi penelitian sejenis yang 





F. METODOLOGI PENELITIAN 
1. Ruang Lingkup Penelitian 
 Penelitian dilakukan di PT Tri Cakrawala Adiguna yang terletak di 




2. Metode pengumpulan data 
a. Wawancara 
Merupakan metode pengumpulan data melalui tanya jawab langsung 
kepada direktur maupun staff atau karyawan PT Tri Cakrawala 
Adiguna untuk memperoleh informasi yang benar mengenai sistem 
penjualan kredit yang berlaku di perusahaan. 
b. Observasi 
Merupakan metode pengamatan dan pencatatan secara langsung ke 
perusahaan untuk mendapatkan data yang diperlukan untuk penelitian. 
c. Dokumentasi 
Merupakan metode yang dilakukan dengan cara membaca dan 
mempelajari buku-buku yang berkaitan dengan masalah penelitian 
tersebut. 
3. Sumber data 
a. Data primer, yaitu data yang diperoleh secara langsung dari 




langsung dan wawancara kepada direktur maupun staff atau karyawan 
bekerja di PT Tri Cakrawala Adiguna. 
b. Data sekunder, yaitu data yang diperoleh secara langsung dari 
perusahaan berupa catatan-catatan pendukung dalam menganalisa 
masalah penelitian. Data tersebut antara lain: Nota penjualan, Surat 
jalan, Surat order, Kartu piutang dan Kartu persediaan. 
BAB 2 
ANALISIS DATA DAN PEMBAHASAN 
 
A. TINJAUAN PUSTAKA 
1. Pengertian Sistem 
Menurut Mulyadi (2001), sistem pada dasarnya adalah sekelompok 
unsur yang erat berhubungan satu dengan lainnya, yang berfungsi 
bersama-sama untuk mencapai tujuan tertentu. 
Romney dan Steinbart (2003) mengartikan sistem sebagai rangkaian 
dari dua atau lebih komponen-komponen yang saling berhubungan, yang 
berinteraksi untuk mencapai suatu tujuan. Sistem hampir selalu terdiri dari 
beberapa subsistem kecil, yang masing-masing melakukan fungsi khusus 
yang penting untuk dan mendukung bagi sistem yang lebih besar, tempat 
mereka berada. 
Berdasarkan pendapat di atas, maka penulis menyimpulkan bahwa 





berinteraksi  satu dengan yang lainnya dengan maksud untuk mencapai 
suatu tujuan yang telah ditentukan bersama. 
 
2. Pengertian Prosedur 
Menurut Mulyadi (2001), prosedur adalah suatu urutan kegiatan 
klerikal, biasanya melibatkan beberapa orang dalam satu departemen atau 
lebih, yang dibuat untuk menjamin penanganan secara seragam transaksi 
perusahaan yang terjadi berulang-ulang. 
Menurut Rahmad (2009), prosedur adalah sebuah perintah yang dapat 
digunakan untuk membagi beberapa kejadian dalam suatu kumpulan 
perintah yang lebih kecil dangan berbagai kelengkapan di dalamnya baik 
itu pengecekan kondisi, maupun fungsi matematika. Dengan 
menggunakan prosedur atau fungsi dapat menghemat banyak ruang dalam 
dan menghindari pengetikan kode yang berulang-ulang. 
Berdasarkan pendapat di atas, maka penulis menyimpulkan yang 
dimaksud dengan prosedur adalah suatu susunan yang teratur dari kegiatan 
yang berhubungan satu sama lainnya, dan prosedur-prosedur yang 
berkaitan melaksanakan serta memudahkan kegiatan utama dari suatu 
organisasi sehingga dapat memudahkan penanganan transaksi perusahaan 
yang terjadi berulang-ulang. 
 





Widjajanto (2001) mengartikan sistem akuntansi sebagai formulir 
catatan, peralatan, termasuk komputer dan perlengkapannya serta alat 
komunikasi, tenaga pelaksananya dan laporan yang terkoordinasikan 
secara erat yang di desain untuk mentransformasikan data keuangan 
menjadi informasi yang dibutuhkan manajemen.  
Menurut Mulyadi (2001), sistem akuntansi adalah organisasi formulir, 
catatan, dan laporan yang dikoordinasi sedemikian rupa untuk 
menyediakan informasi keuangan yang dibutuhkan manajemen guna 
memudahkan pengelolaan perusahaan. 
Berdasarkan pendapat di atas, maka penulis dapat menyimpulkan yang 
dimaksud dengan sistem akuntansi adalah formulir-formulir, catatan, 
prosedur, dan alat-alat yang digunakan untuk mengolah data dengan tujuan 
untuk menghasilkan laporan-laporan dan informasi yang diperlukan oleh 
manajemen maupun pihak-pihak lain yang berkepentingan untuk 
mengawasi usahanya. 
Berdasarkan definisi sistem akuntansi di atas, unsur suatu sistem 
akuntansi pokok terdiri dari : 
a. Formulir 
Formulir merupakan dokumen yang digunakan untuk merekam 
terjadinya transaksi. Formulir sering juga disebut dokumen karena 
dengan formulir ini peristiwa yang terjadi dalam organisasi direkam 




dengan istilah media, karena formulir merupakan pencatat peristiwa 
yang terjadi dalam organisasi ke dalam catatan. 
b. Jurnal 
Jurnal merupakan catatan akuntansi pertama yang digunakan untuk 
mencatat, mengklarifikasikan, dan meringkas data keuangan serta data 
lainnya. 
c. Buku Besar 
Buku besar (general ledger) terdiri dari rekening-rekening yang 
digunakan untuk meringkas data keuangan yang telah dicatat 
sebelumnya dalam jurnal. 
d. Buku Pembantu 
Jika data keuangan di buku besar diperlukan perincian lebih lanjut, 
dapat dibuat buku pembantu (subsidiary ledger). Buku pembantu 
terdiri dari rekening-rekening pembantu yang merinci data keuangan 
yang tercantum dalam rekening tertentu dalam buku besar. 
e. Laporan 
Hasil akhir proses akuntansi adalah laporan keuangan yang dapat 
berupa neraca, laporan rugi laba, laporan perubahan modal, laporan 
arus kas, laporan biaya pemasaran, laporan harga pokok penjualan, 
daftar umur piutang, daftar utang yang akan dibayar, daftar saldo 
persediaan yang lambat penjualannya. Laporan berisi informasi yang 
merupakan keluaran sistem akuntansi. Laporan dapat berbentuk hasil 





Sistem akuntansi dapat membantu manajemen dalam mengambil 
keputusan-keputusan/kebijaksanaan-kebijaksanaan dalam mengendalikan 
perusahaan guna mencapai tujuannya. Menurut Mulyadi (2001) tujuan 
umum pengembangan sistem akuntansi adalah : 
a. Untuk menyediakan informasi bagi pengelola kegiatan usaha baru. 
b. Untuk memperbaiki informasi yang dihasilkan oleh sistem yang sudah 
ada, baik mengenai mutu, ketepatan penyajian, maupun struktur 
infomasinya. 
c. Untuk memperbaiki pengendalian akuntansi dan pengecekan intern, 
yaitu untuk memperbaiki tingkat keandalan (reliability) informasi 
akuntansi dan untuk menyediakan catatan lengkap mengenai 
pertanggungjawaban dan perlindungan kekayaan perusahaan. 
d. Untuk mengurangi biaya klerikal dalm penyelenggaraan catatan 
akuntansi. 
 
4. Pengertian Penjualan Kredit 
 Sistem penjualan kredit adalah suatu sistem yang dilaksanakan oleh 
perusahaan dengan cara mengirimkan barang sesuai dengan order yang 
diterima dari pembeli dan untuk jangka waktu tertentu perusahaan 
mempunyai tagihan kepada pembeli tersebut (Mulyadi, 2001). 
 Untuk menghindari tidak tertagihnya piutang, setiap penjualan kredit 




terhadap dapat atau tidaknya pembeli tersebut diberi kredit. Dasar dari 
penjualan kredit adalah kepercayaan suatu badan usaha atau seseorang 
yang membelikan kredit bahwa pihak penerima pinjaman atau pengkredit 
akan dapat memenuhi segala sesuatu yang diperjanjikan bersama sampai 
masa mendatang. 
 Sistem akuntansi yang baik akan menyediakan informasi yang 
memadai bagi manajemen untuk mengelola kegiatan perusahaan agar 
tujuan perusahaan dapat tercapai. 
 Unsur-unsur sistem akuntansi yang terkait di dalam penjualan kredit 
adalah : 
a. Fungsi yang terkait (Mulyadi, 2001) 
1) Fungsi penjualan 
Fungsi ini bertanggung jawab untuk menerima surat order dari 
pembeli, mengedit order dari pelanggan untuk menambahkan 
informasi yang belum ada pada surat order tersebut (seperti 
spesifikasi barang dan rute pengiriman), meminta otorisasi kredit, 
menentukan tanggal pengiriman, dan dari gudang mana barang 
akan dikirim, dan mengirim surat order pengiriman. Fungsi ini 
bertanggung jawab membuat back order pada saat diketahui tidak 
tersedianya persediaan untuk memenuhi order dari pelanggan. 
2) Fungsi kredit 
Fungsi ini bertanggung jawab untuk meneliti status kredit 




pelanggan sebelum order dari pelanggan dipenuhi. Jika penolakan 
pemberian kredit seringkali terjadi, pengecekan status kredit perlu 
digunakan sebelum fungsi penjualan mengisi surat order penjualan. 
Untuk mempercepat pelayanan terhadap pelanggan, surat order 
pengiriman dikirim langsung ke fungsi pengiriman sebelum fungsi 
penjualan memperoleh otorisasi kredit dari fungsi kredit. Namun, 
tembusan kredit harus dikirimkan ke fungsi kredit untuk 
mendapatkan persetujuan kredit dari fungsi tersebut. Dalam hal 
otorisasi kredit tidak dapat diberikan, fungsi penjualan 
memberitahu fungsi pengiriman untuk membatalkan pengiriman 
kepada pelanggan.  
3) Fungsi gudang 
Fungsi ini bertanggung jawab untuk menyimpan barang dan 
menyiapkan barang yang dipesan oleh pelanggan, serta 
menyerahkan barang ke fungsi pengiriman. 
4) Fungsi pengiriman 
Fungsi ini bertanggung jawab untuk menyerahkan barang atas 
dasar surat order pengiriman yang diterimanya dari fungsi 
penjualan. Fungsi ini juga bertanggung jawab untuk menjamin 
bahwa tidak ada barang yang keluar dari perusahaan tanpa ada 
otorisasi dari yang berwenang. 




Fungsi ini bertanggung jawab untuk membuat dan 
mengirimkan faktur penjualan kepada pelanggan, serta 
menyediakan copy faktur bagi kepentingan pencatatan transaksi 
penjualan oleh fungsi akuntansi. 
6) Fungsi akuntansi 
Fungsi ini bertanggung jawab untuk mencatat piutang yang 
timbul dari transaksi penjualan kredit dan menbuat serta 
mengirimkan pernyataan piutang kepada para debitur, serta 
membuat laporan penjualan. Di samping itu, fungsi ini juga 
bertanggung jawab untuk mencatat harga pokok persediaan yang 
dijual ke dalam kartu persediaan. 
 
b. Dokumen yang Digunakan (Mulyadi, 2001) 
1) Surat order pengiriman dan tembusannya 
Surat order pengiriman merupakan dokumen pokok untuk 
memproses penjualan kredit kepada pelanggan. 
Berbagai tembusan surat order pengiriman terdiri dari: 
a) Surat order pengiriman 
Dokumen ini merupakan lembar pertama surat order 
pengiriman yang memberikan otorisasi kepada fungsi 
pengiriman untuk mengirimkan jenis barang dengan jumlah 
dan spesifikasi seperti yang tertera di atas dokumen tersebut. 




Dokumen ini digunakan untuk memperoleh status kredit 
pelanggan dan untuk mendapatkan otorisasi penjualan kredit 
dari fungsi kredit. 
c) Surat pengakuan 
Dokumen ini dikirimkan oleh fungsi penjualan kepada 
pelanggan untuk memberitahu bahwa ordernya telah diterima 
dan dalam proses pengiriman. 
d) Surat muat 
Tenbusan muat ini merupakan dokumen yang digunakan 
sebagai bukti penyerahan barang dari perusahaan kepada 
perusahaan angkutan umum. Surat muat ini biasanya dibuat 3 
lembar, 2 lembar untuk perusahaan angkutan umum, dan 1 
lembar disimpan sementara oleh fungsi pengiriman setelah 
ditandatangani oleh wakil perusahaan angkutan umum tersebut. 
e) Slip pembungkus 
Dokumen ini ditempelkan pada pembungkus barang untuk 
memudahkan fungsi penerimaan di perusahaan pelanggan 
dalam mengidentifikasi barang-barang yang diterimanya. 
f) Tembusan gudang 
Merupakan tembusan surat order pengiriman yang dikirim ke 
fungsi gudang untuk menyiapkan jenis barang dengan jumlah 




tersebut ke fungsi pengiriman, dan untuk mencatat barang yang 
dijual dalam kartu gudang. 
g) Arsip pengendalian pengiriman 
Merupakan tembusan surat order pengiriman yang diarsipkan 
oleh fungsi penjualan menurut tanggal pengiriman yang 
dijanjikan. Jika fungsi penjualan telah menerima tembusan 
surat order pengiriman dari fungsi pengiriman yang merupakan 
bukti telah dilaksanakan pengiriman barang, arsip pengendalian 
pengiriman ini kemudian diambil dan dipindahkan ke arsip 
order pengiriman yang telah dipenuhi. Arsip pengendalian 
pengiriman merupakan sumber informasi untuk membuat 
laporan mengenai pesanan pelanggan yang belum dipenuhi. 
h) Arsip index silang 
Merupakan tembusan surat order pengiriman yang diarsipkan 
secara alfabetik menurut nama pelanggan untuk memudahkan 
menjawab pertanyaan-pertanyaan dari pelanggan mengenai 
status pesanannya. 
2) Faktur dan tembusannya 
Faktur penjualan merupakan dokumen yang dipakai sebagai dasar 
untuk mencatat timbulkan piutang. 
Berbagai tembusan faktur terdiri dari: 




Dokumen ini merupakan lembar pertama yang dikirim oleh 
fungsi penagihan kepada pelanggan. Jumlah lembar faktur 
penjualan yang dikirim kepada pelanggan adalah tergantung 
dari permintaan pelanggan. 
b) Tembusan piutang 
Dokumen ini merupakan tembusan faktur penjualan yang 
dikirimkan oleh fungsi penagihan ke fungsi akuntansi sebagai 
dasar untuk mencatat piutang dalam kartu piutang. 
 
c) Tembusan jurnal penjualan 
Dokumen ini merupakan tembusan yang dikirimkan oleh 
fungsi penagihan ke fungsi akuntansi sebagai dasar mencatat 
transaksi penjualan dalam jurnal penjualan. 
d) Tembusan analisis 
Dokumen ini merupakan tembusan yang dikirimkan oleh 
fungsi penagihan ke fungsi akuntansi sebagai dasar untuk 
menghitung harga pokok penjualan yang dicatat dalam kartu 
persediaan, untuk analisis penjualan, dan untuk perhitungan 
komisi wiraniaga. 
e) Tembusan wiraniaga 
Dokumen ini dikirimkan tembusan yang dikirimkan oleh fungsi 
penagihan kepada wiraniaga untuk memberitahu bahwa order 




memungkinkannya menghitung komisi penjualan yang menjadi 
haknya. 
3) Rekapitulasi harga pokok penjualan 
Rekapitulasi harga pokok penjualan merupakan dokumen 
pendukung yang digunakan untuk menghitung total harga pokok 
produk yang dijual selama periode akuntansi tertentu. Data yang 
dicantumkan dalam rekapitulasi harga pokok penjualan berasal dari 
kartu persediaan. Secara periodik harga pokok produk yang dijual 
selama jangka waktu tertentu dihitung dalam rekapitulasi harga 
pokok penjualan dan kemudian dibuatkan dokumen sumber berupa 
bukti memorial untuk mencatat harga pokok produk yang dijual 
dalam periode akuntansi tertentu. 
4) Bukti memorial 
Bukti memorial merupakan dokumen sumber untuk dasar 
pencatatan ke dalam jurnal umum. Dalam sistem penjualan kredit, 
bukti memorial merupakan dokumen sumber untuk mencatat harga 
pokok produk yang dijual dalam periode akuntansi tertentu. 
 
c. Catatan Akuntansi yang Digunakan (Mulyadi, 2001) 
1) Jurnal penjualan 
Catatan akuntansi ini digunakan untuk mencatat transaksi 
penjualan, baik secara tunai maupun kredit. Jika perusahaan 




penjualan menurut jenis produk, dalam jurnal penjualan dapat 
disediakan kolom-kolom untuk mencatat penjualan menurut jenis 
produk tertentu. 
2) Jurnal umum 
Catatan akuntansi ini digunakan untuk mencatat harga pokok 
produk yang dijual selama periode akuntansi tertentu. 
3) Kartu piutang 
Catatan akuntansi ini memerlukan buku pembantu yang berisi 
rincian mutasi piutang perusahaan kepada tiap-tiap debiturnya. 
 
 
4) Kartu persediaan 
Catatan akuntansi ini memerlukan buku pembantu yang berisi 
rincian mutasi setiap jenis persediaan. 
5) Kartu gudang 
Catatan ini diselenggarakan oleh fungsi gudang untuk mencatat 
mutasi dan persediaan fisik barang yang disimpan di gudang. 
 
d. Informasi yang Diperlukan oleh Manajemen (Mulyadi, 2001) 
1) Jumlah pendapatan penjualan menurut jenis produk atau kelompok 
produk selama jangka waktu tertetu. 





3) Jumlah harga pokok produk yang dijual selama jangka waktu 
tertentu. 
4) Nama dan alamat pembeli. 
5) Kuantitas produk yang dijual. 
6) Nama wiraniaga yang melakukan penjualan. 
7) Otorisasi pejabat yang berwenang. 
 
e. Jaringan Prosedur yang Membentuk Sistem (Mulyadi, 2001) 
1) Prosedur order penjualan 
Dalam prosedur ini, fungsi penjualan menerima order dari pembeli 
dan menambahkan informasi penting pada surat order dari pembeli. 
Fungsi penjualan kemudian membuat surat order pengiriman dan 
mengirimkannya kepada berbagai fungsi yang lain untuk 
memungkinkan fungsi tersebut memberikan kontribusi dalam 
melayani order dari pembeli. 
2) Prosedur persetujuan kredit 
Dalam prosedur ini, fungsi penjualan meminta persetujuan 
penjualan kredit kepada pembeli tertentu dari fungsi kredit. 
3) Prosedur pengiriman 
Dalam prosedur ini, fungsi pengiriman mengirimkan barang 
kepada pembeli sesuai dengan informasi yang tercantum dalam 
surat order pengiriman yang diterima dari fungsi pengiriman. 




Dalam prosedur ini, fungsi penagihan membuat faktur penjualan 
dan mengirimkannya kepada pembeli. Dalam metode tertentu, 
faktur penjualan dibuat oleh fungsi penjualan sebagai tembusan 
pada waktu bagian ini membuat surat order pengiriman. 
5) Prosedur pencatatan piutang 
Dalam prosedur ini, fungsi akuntansi mencatat tembusan faktur 
penjualan ke dalam kartu piutang atau dalam metode pencatatan 
tertentu mengarsipkan dokumen tembusan menurut abjad yang 
berfungsi sebagai catatan piutang. 
6) Prosedur distribusi penjualan 
Dalam prosedur ini, fungsi akuntansi mendistribusikan data 
penjualan menurut informasi yang diperlukan oleh manajemen. 
 
7) Prosedur pencatatan harga pokok penjualan 
Dalam prosedur ini, fungsi akuntansi mencatat secara periodik total 
harga pokok produk yang dijual dalam periode akuntansi tertentu. 
 
5. Persetujuan kredit 
 Menurut Romney dan Steinbart (2003), penjualan secara kredit harus 
disetujui sebelum diproses. Bagi pelanggan lama dengan catatan 
pembayaran yang baik, pemeriksaan kredit formal untuk setiap penjualan 
biasanya tidak dibutuhkan. Sebagai gantinya, pengambilan pesanan 




baik, artinya mereka yang tidak memiliki saldo yang lewat jatuh tempo. 
Hal ini biasanya dicapai dengan membuat batas kredit (saldo kredit 
maksimum yang diizinkan) untuk setiap pelanggan berdasarkan pada 
catatan kredit pelanggan terdahulu dan kemampuannya untuk membayar. 
Pada kasus semacam ini, menyetujui kredit bagi pelanggan melibatkan 
pemeriksaan file induk pelanggan untuk memverifikasi saldo yang ada, 
mengidentifikasi batas kredit pelanggan, dan memverifikasi bahwa jumlah 
pesanan tersebut ditambah dengan saldo rekening yang ada tidak melebihi 
batas kredit ini. Proses ini dapat diotomatisasi dengan menggunakan 
pemeriksaan edit lainnya selama proses entri pesanan, yaitu dengan 
pemeriksaan batas. 
 Pemeriksaan batas dapat membandingkan jumlah pesanan dan saldo 
rekening pelanggan yang ada dengan batas kredit pelanggan tersebut. 
Apabila pesanan baru tersebut tidak menyebabkan saldo rekening 
pelanggan melebihi batas kredit, maka pesanan tersebut diterima. Apabila 
pesanan yang diajukan akan menyebabkan saldo rekening pelanggan 
melebihi batas kredit, maka pesan e-mail akan dikirim ke manajer bagian 
kredit untuk memutuskan apakah pesanan tersebut disetujui atau tidak. 
 Otorisasi khusus untuk menyetujui kredit digunakan bagi para 
pelanggan baru, ketika sebuah pesanan melebihi batas kredit pelanggan 
tersebut, atau ketika pelanggan tersebut memiliki saldo lewat jatuh tempo 

































B. ANALISIS DATA PEMBAHASAN 
1. Sistem Penjualan Kredit di PT Tri Cakrawala Adiguna 
PT. Tri Cakrawala Adiguna dalam melaksanakan kegiatan usahanya 
menggunakan 2 sistem penjualan, secara tunai dan kredit. Penjualan secara 
kredit yang dilaksanakan PT. Tri Cakrawala Adiguna pada umumnya 
melayani pembeli yang membeli barang produksi dalam jumlah banyak. 
Setelah menerima order dari pembeli, order tersebut dicatat dalam buku 
catatan pesanan. Jika order dari pembeli  telah mendapatkan persetujuan 




yang diterima dari pembeli dan untuk jangka waktu tertentu perusahaan 
mempunyai tagihan kepada pembeli tersebut. Untuk menghindari resiko 
tidak tertagihnya piutang, setiap pembeli yang belum melunasi hutangnya 
tidak diperbolehkan mengambil barang. Dalam hal pembayarannya, 
pembeli dapat mentransfer ke bank yang dirujuk oleh perusahaan. 
Unsur yang terkait dalam penjualan kredit PT. Tri Cakrawala Adiguna 
adalah: 
a. Fungsi yang terkait 
Fungsi yang terkait dalam sistem penjualan kredit di PT. Tri 
Cakrawala Adiguna adalah: 
1) Fungsi penjualan 
Fungsi penjualan dilakukan oleh bagian pemasaran. Dalam 
transaksi penjualan kredit, fungsi ini bertanggung jawab untuk 
menerima order dari pembeli, memberikan informasi yang belum 
ada pada surat order mengenai persyaratan penjualan kredit, 
menentukan tanggal pengiriman, mengisi surat order pengiriman, 
membuat surat order pengiriman, nota penjualan, dan surat jalan. 
Fungsi ini juga bertanggung jawab membuat back order jika  
diketahui tidak tersedianya barang di gudang untuk memenuhi 
pesanan dari pembeli. Fungsi ini juga bertanggung jawab membuat 
faktur penjualan, faktur penjualan lembar pertama diarsipkan 
secara permanen menurut tanggal dan mengirimkannya kepada 




2) Fungsi kredit 
Fungsi kredit dilakukan oleh staf pemasaran. Dalam transaksi 
penjualan kredit, fungsi ini bertanggung jawab untuk meneliti 
status kredit pembeli dan memberikan otorisasi kredit kepada 
pembeli, jika otorisasi telah diberikan maka fungsi ini akan 
membuat surat keluar barang.  
3) Fungsi gudang 
Fungsi gudang  dilakukan oleh staf produksi. Dalam transaksi 
penjualan kredit, fungsi ini bertanggung jawab untuk menyimpan 
barang, mempersiapkan barang yang dipesan oleh pembeli sesuai 
dengan jenis dan jumlah yang tertera pada surat keluar barang, 
serta menyerahkan barang pesanan pembeli ke bagian transportasi. 
4) Fungsi pengiriman 
Fungsi pengiriman dilakukan oleh bagian transportasi. Dalam 
transaksi penjualan kredit, fungsi ini bertanggung jawab untuk 
menyerahkan barang kepada pembeli atas dasar nota penjualan dan 
surat jalan yang diterimanya dari bagian pemasaran serta atas dasar 
surat keluar barang yamg diterima dari staf  pemasaran. Fungsi ini 
juga bertanggung jawab untuk menjamin bahwa tidak ada barang 
yang keluar dari perusahaan tanpa ada otorisasi dari yang 
berwenang, yaitu dengan memberikan tanggung jawab kepada 
satpam yang bertugas untuk memeriksa kecocokan antara nota 




dalam kendaraan sebelum barang dikirim ke pembeli. Fungsi ini 
juga harus meminta tanda tangan dari pembeli setelah barang 
diterima oleh pembeli sebagai tanda terima. 
5) Fungsi piutang 
Fungsi piutang dilakukan oleh bagian keuangan. Dalam transaksi 
penjualan kredit, fungsi ini bertugas untuk mencatat kartu piutang 
atas dasar faktur penjualan dari bagian pemasaran. 
6) Fungsi jurnal 
Fungsi jurnal dilakukan oleh staf keuangan. Dalam transaksi 
penjualan kredit, fungsi ini bertanggung jawab untuk membuat 
rekap bukti keluar barang, serta mencatat pada kartu persediaan 
atas dasar surat keluar barang, lalu membuat rekap harga pokok 
penjualan dan mencatatnya ke dalam jurnal umum. Fungsi ini juga 
bertanggung jawab untuk membuat jurnal penjualan atas dasar 
faktur penjualan dari bagian pemasaran dan mengarsipkannya 
sesuai dengan nomor urut transaksi. 
 
b. Dokumen yang Digunakan 
Dokumen yang digunakan dalam sistem penjualan kredit di PT Tri 
Cakrawala Adiguna adalah: 
1) Surat order pengiriman 
Dokumen ini dibuat oleh bagian pemasaran dan digunakan untuk 




otorisasi penjualan kredit dari staf pemasaran. Setelah mendapat 
persetujuan kredit dari staf pemasaran bagian pemasaran, dokumen 
ini digunakan sebagai dasar pembuatan faktur penjualan oleh 
bagian pemasaran. 
2) Nota penjualan 
Dokumen ini dibuat oleh bagian pemasaran untuk dikirim ke 
bagian transportasi untuk mencocokkan jenis barang dengan 
jumlah yang tercantum di dalamnya. Dokumen ini  juga digunakan 
sebagai dasar untuk membuat rekap bukti keluar barang oleh staf 
keuangan. 
3) Surat jalan 
Dokumen ini dibuat oleh bagian pemasaran yang digunakan untuk 




4) Surat keluar barang 
Dokumen ini dibuat oleh staf pemasaran yang dikirim ke staf 
produksi untuk menyiapkan jenis barang dengan jumlah seperti 
yang tercantum di dalamnya dan untuk mencatat barang yang 
dijual dalam kartu gudang, kemudian menyerahkan barang tersebut 
ke bagian transportasi untuk mencocokkan jenis barang dengan 




ini  berfungsi sebagai dasar untuk mencatat barang yang dijual 
dalam kartu persediaan, membuat rekap harga pokok penjualan 
serta untuk membuat jurnal umum.  
5) Faktur penjualan 
Dokumen ini dibuat oleh fungsi penjualan yang digunakan oleh 
bagian keuangan untuk mencatat barang yang dijual ke dalam kartu 
piutang, serta untuk membuat jurnal penjualan oleh staf keuangan.  
 
c. Catatan Akuntansi yang Digunakan 
Catatan akuntansi yang digunakan dalam sistem penjualan kredit di 
PT. Tri Cakrawala Adiguna adalah: 
1) Jurnal penjualan 
Catatan akuntansi ini digunakan untuk mencatat transaksi 
penjualan kredit di PT. Tri Cakrawala Adiguna. 
 
 
2) Jurnal umum 
Catatan akuntansi ini digunakan untuk mencatat harga pokok 
produk yang telah terjual selama periode akuntansi tertentu. 
3) Kartu gudang 
Catatan akuntansi ini digunakan oleh fungsi gudang untuk 





4) Kartu piutang 
Catatan akuntansi ini merupakan buku pembantu yang berisi 
rincian mutasi piutang perusahaan kepada tiap-tiap debiturnya. 
5) Kartu persediaan 
Catatan akuntansi ini merupakan buku pembantu yang berisi 
rincian mutasi jenis persediaan. Catatan ini dibuat oleh fungsi 
jurnal sebagai dasar membuat rekap harga pokok penjualan yang 
nantinya akan dicatat dalam jurnal umum. 
 
d. Jaringan Prosedur yang Membentuk Sistem 
Jaringan prosedur yang membentuk sistem dalam sistem penjualan 
kredit di PT. Tri Cakrawala Adiguna adalah: 
1) Prosedur penerimaan order 
Dalam prosedur ini, bagian pemasaran menerima order dari 
pembeli. Setelah order diterima, bagian pemasaran membuat nota 
penjualan, surat jalan dan faktur penjualan. 
 
2) Prosedur persetutujuan kredit 
Prosedur persetujuan kredit berada ditangan staf pemasaran. Dalam 
prosedur ini, bagian pemasaran meminta persetujuan penjualan 
kredit kepada pembeli tertentu dari staf pemasaran. Bagi pembeli 
baru, order tersebut diterima setelah diotorisasi oleh staf 




pemeriksaan saldo piutang pembeli yang bersangkutan untuk 
mengetahui status kreditnya. Jika pembeli tersebut masih memiliki 
piutang yang belum dibayar maka pembeli tersebut belum bisa 
mendapatkan kredit lagi. 
3) Prosedur gudang 
Prosedur gudang berada ditangan staf produksi yang 
bertanggungjawab untuk menyimpan barang dan menyiapkan 
barang yang dipesan pembeli dan menyerahkannya ke bagian 
transportasi. 
4) Prosedur pengiriman barang 
Prosedur ini dilaksanakan oleh bagian transportasi yang 
bertanggungjawab mengirimkan barang sesuai dengan informasi 
yang tercantum dalam nota penjualan, surat jalan dan surat keluar 
barang. 
5) Prosedur pencatatan 
Prosedur ini dilaksanakan oleh bagian keuangan dan staf keuangan 
yang bertugas mencatat jurnal umum,  jurnal penjualan, kartu 
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Prosedur ini dilakukan oleh bagian pemasaran dengan membuat 
faktur. 
 
e. Bagan alir 
Arus dalam bagan alir dibaca dari kiri ke kanan, dari atas ke 
bawah. Kelebihan bagan alir dibandingkan dengan uraian tertulis 
dalam menggambarkan suatu sistem, antara lain: 
1) Gambaran sistem secara menyeluruh lebih mudah diperoleh. 
2) Lebih mudah mengidentifikasi kelemahan-kelemahan dalam 
sistem yang memerlukan perbaikan. 
3) Perubahan sistem lebih mudah dengan menggunakan bagan alir. 
      Berdasarkan uraian sistem penjualan kredit pada PT. Tri 
Cakrawala Adiguna di atas dapat dibuat bagan alir seperti yang ada 




























 Keterangan : 
 SO = Surat Order 
                                                Satpam           SOP  = Surat Order Pengiriman 
                                                NP = Nota Penjualan 
 SJ = Surat Jalan 
 FP = Faktur Penjualan 
Gambar 2.1 Bagan Alir Sistem Penjualan Kredit PT Tri Cakrawala Adiguna 
(Lanjutan) 
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Keterangan :  
SOP = Surat Order Pengiriman 
SKB    = Surat Keluar Barang 
 






































SKB = Surat Keluar Baran 
Sesuai dengan yang 
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Sebelum dikirim, 
satpam mencocokkan 
antara barang yang 
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SJ = Surat Jalan                                           ke pembeli 
NP = Nota Penjualan 




































SKB         3 















































SKB = Surat Keluar barang 




FP    = Faktur Penjuala 
f. Penjelasan bagan alir 
1) Bagian pemasaran (Fungsi penjualan) 
a) Bagian pemasaran menerima surat order dari pembeli, surat 
order dari pembeli diarsipkan permanen menurut nomor. 
b) Membuat surat order pengiriman rangkap tiga, lembar pertama 
diserahkan ke staf pemasaran, sedangkan lembar kedua dan 
ketiga diarsipkan secara permanen berdasarkan nomor. 
c) Setelah mendapat otorisasi dari staf pemasaran, bagian 
pemasaran membuat surat jalan dan nota penjualan rangkap 
tiga. Surat jalan lembar pertama dan kedua diserahkan ke 
bagian transportasi, sedangkan lembar ketiga diserahkan ke 
satpam yang bertugas. Untuk nota penjualan, lembar pertama 
diarsipkan secara permanen berdasarkan nomor, sedangkan 
lembar kedua dan ketiga diserahkan ke bagian transportasi. 
d) Surat order pengiriman lembar pertama sebagai dasar staf 
pemasaran memberikan otorisasi kredit, jika telah mendapat 
otorisasi maka surat order pengiriman tersebut diserahkan 
kembali ke bagian pemasaran sebagai dasar untuk membuat 
faktur penjualan rangkap tiga. Lembar pertama diserahkan 
kepada pembeli setelah ada pelunasan, lembar kedua 




dalam kartu piutang, sedangkan lembar ketiga diserahkan ke 
staf keuangan untuk membuat jurnal penjualan. 
e) Mengarsipkan surat jalan lembar kedua secara permanen 
berdasarkan nomor setelah bagian transportasi menyerahkan 
barang dan ditandatangani oleh pembeli. 
2) Staf pemasaran (Fungsi kredit) 
a) Atas dasar surat order pengiriman lembar pertama maka staf 
pemasaran melakukan otorisasi kredit. 
b) Jika otorisasi kredit telah diberikan, maka membuat surat 
keluar barang rangkap tiga, lembar pertama diarsipkan secara 
permanen berdasarkan tanggal, sedangkan lembar kedua dan 
ketiga diserahkan ke staf produksi. 
c) Surat order pengiriman lembar pertama diserahkan kembali ke 
bagian pemasaran sebagai dasar pembuatan faktur penjualan. 
3) Staf produksi (Fungsi gudang) 
a) Menerima surat keluar barang lembar kedua dan ketiga dari 
bagian pemasaran. 
b) Setelah itu staf produksi mempersiapkan barang yang dipesan 
sesuai dengan apa yang tertera dalam surat keluar barang. 
c) Setelah barang siap, maka barang diserahkan ke bagian 





d) Surat keluar barang lembar kedua digunakan untuk mencatat 
kartu gudang lalu diarsipkan permanen berdasarkan nomor. 
 
 
4) Transportasi (Fungsi pengiriman) 
a) Bagian transportasi menerima nota penjualan lembar kedua dan 
ketiga, surat jalan lembar pertama dan kedua, serta surat keluar 
barang lembar ketiga bersamaan dengan barang dari fungsi 
gudang. 
b) Sebelum barang dikirim, satpam mencocokkan nota penjualan, 
surat jalan dan surat keluar barang dengan barang yang dimuat 
dalam kendaraan. 
c) Setelah semua cocok, barang dikirim ke pembeli beserta nota 
penjualan lembar ketiga dan surat jalan lembar pertama. 
d) Setelah barang sampai tujuan, surat jalan lembar kedua 
ditandatangani oleh pembeli lalu dibawa kembali oleh supir 
untuk diserahkan ke bagian pemasaran. 
e) Surat jalan lembar ketiga diarsipkan secara permanen 
berdasarkan nomor. 
f) Surat keluar barang lembar ketiga dan nota penjualan 
diserahkan ke staf keuangan. 




a) Bagian keuangan menerima faktur penjualan lembar kedua dari 
bagian pemasaran. 
b) Mencatat kartu piutang berdasarkan faktur penjualan lembar 
kedua, lalu faktur penjualan diarsipkan secara permanen 
berdasarkan tanggal. 
6) Staf keuangan (Fungsi jurnal) 
a) Staf keuangan menerima nota penjualan lembar kedua dan 
surat keluar barang lembar ketiga. 
b) Membuat rekap bukti keluar barang berdasarkan nota penjualan 
lembar kedua. Nota penjualan lembar kedua dan rekap bukti 
keluar barang diarsipkan secara permanen berdasarkan nomor. 
c) Mencatat dalam kartu persediaan berdasarkan surat keluar 
barang lembar ketiga, lalu membuat rekap harga pokok 
penjualan berdasarkan kartu persediaan. Rekap harga pokok 
penjualan digunakan untuk mencatat jurnal umum, sedangkan 
surat keluar barang lembar ketiga dan rekap harga pokok 
penjualan diarsipkan secara permanen berdasarkan nomor. 
d) Staf keuangan menerima faktur penjualan lembar ketiga dari 
bagian pemasaran, faktur penjualan tersebut digunakan sebagai 
dasar pencatatan dalam jurnal pejualan. Faktur penjualan 
lembar ketiga diarsipkan secara permanen berdasarkan nomor, 










2. Evaluasi Sistem Penjualan Kredit pada PT. Tri Cakrawala Adiguna 
a. Evaluasi Terhadap Fungsi yang Terkait 
Fungsi yang terkait dalam sistem informasi akuntansi penjualan kredit 
PT. Tri Cakrawala Adiguna meliputi fungsi penjualan, fungsi kredit,  
fungsi gudang, fungsi pengiriman, fungsi piutang dan fungsi jurnal. 
Sistem penjualan kredit di PT. Tri Cakrawala Adiguna tidak memiliki 
fungsi penagihan, fungsi tersebut dikerjakan oleh fungsi penjualan. 
 
b. Evaluasi Terhadap Formulir/ Dokumen yang Digunakan 
Dokumen yang digunakan dalam sistem penjualan kredit di PT. Tri 
Cakrawala Adiguna sudah cukup lengkap dan memadai, sehingga 
mampu menunjang kegiatan penjualan kredit dalam perusahaan. 
 
c. Evaluasi Terhadap Catatan Akuntansi yang Digunakan 
Catatan akuntansi yang digunakan PT. Tri Cakrawala Adiguna  sudah 
baik sesuai dengan standar perancangan jurnal, antara lain jurnal 






d. Evaluasi Terhadap Jaringan Prosedur yang Membentuk Sistem 
1. Prosedur penerimaan order 
Prosedur ini dilakukan oleh bagian pemasaran. Prosedur ini sudah 
berjalan dengan baik dimana bagian pemasaran menerima order 
dari pembeli. Setelah order diterima, bagian pemasaran membuat 
nota penjualan, surat jalan dan faktur penjualan. 
2. Prosedur persetutujuan kredit 
Prosedur persetujuan kredit berada ditangan staf pemasaran. 
Dalam prosedur ini, bagian pemasaran meminta persetujuan 
penjualan kredit kepada pembeli tertentu dari staf pemasaran. Bagi 
pembeli baru, order tersebut diterima setelah diotorisasi oleh staf 
pemasaran, sedangkan bagi pembeli lama akan dilakukan 
pemeriksaan saldo piutang pembeli yang bersangkutan untuk 
mengetahui status kreditnya. Jika pembeli tersebut masih memiliki 
piutang yang belum dibayar maka pembeli tersebut belum bisa 
mendapatkan kredit lagi.  
3. Prosedur gudang 
Prosedur gudang sudah berjalan dengan baik. Prosedur gudang 
berada ditangan staf pemasaran yang bertanggungjawab untuk 
menyimpan barang dan menyiapkan barang yang dipesan pembeli 
dan menyerahkannya ke fungsi pengiriman. 




Prosedur pengiriman barang sudah berjalan dengan baik. Prosedur 
ini dilaksanakan oleh bagian transportasi yang bertanggungjawab 
mengirimkan barang sesuai dengan informasi yang tercantum 
dalam nota penjualan, surat jalan dan surat keluar barang, serta 
memastikan tidak ada barang yang keluar tanpa otorisasi pihak 
yang berwenang. Hal ini dilakukan dengan memberi 
tanggungjawab kepada satpam yang bertugas untuk memeriksa 
kecocokkan antara nota penjualan, surat jalan dan surat keluar 
barang dengan barang yang dimuat. 
5. Prosedur pencatatan 
Prosedur pencatatan sudah berjalan dengan baik. Prosedur ini 
dilaksanakan oleh bagian keuangan dan staf keuangan yang 
bertugas mencatat jurnal umum,  jurnal penjualan, kartu 
persediaan dan kartu piutang secara periodik dari transaksi yang 
terjadi. 
6. Prosedur penagihan 
Prosedur penagihan PT. Tri Cakrawala Adiguna dilakukan oleh 
bagian pemasaran. Prosedur ini yang seharusnya dilakukan oleh 



















Berdasarkan hasil penelitian dan evaluasi terhadap sistem penjualan kredit 
pada PT. Tri Cakrawala Adiguna, penulis menemukan beberapa kelebihan dan 
kelemahan dari sistem penjualan kredit yang digunakan. Berikut akan dijelaskan 
mengenai kelebihan maupun kelemahan dari sistem penjualan kredit pada PT. Tri 
Cakrawala Adiguna. 
A. KELEBIHAN 
Terdapat beberapa kelebihan pada sistem penjualan kredit di PT. Tri 
Cakrawala Adiguna, antara lain: 
1. Sudah terdapat struktur organisasi yang jelas dengan adanya pemisahan 
antar bagian. Pemisahan masing-masing fungsi telah dilaksanakan sesuai 
dengan tugas dan wewenang masing-masing, sehingga telah memenuhi 





2. Pembayaran piutang oleh pembeli pada PT. Tri Cakrawala Adiguna 
dilakukan dengan mentransfer uang melalui bank yang ditunjuk 
perusahaan, sehingga proses pembayaran lebih praktis, efisien dan cepat. 
3. Sistem penjualan kredit yang ada pada PT. Tri Cakrawala Adiguna telah 
memadai. Hal ini terlihat dari adanya tandatangan otorisasi pihak yang 
berwenang pada setiap dokumennya. 
4. Dalam siklus penjualan kredit pada PT. Tri Cakrawala Adiguna tidak 
hanya dilakukan oleh satu fungsi saja. Pemisahan fungsi penjualan, fungsi 
kredit, fungsi gudang, fungsi pengiriman, fungsi piutang dan fungsi jurnal 
dimaksudkan untuk mengurangi resiko kesalahan pencatatan, dan untuk 
mengurangi serta menghindari kecurangan oleh staf dan karyawan. 
Adanya pemisahan fungsi tersebut juga dapat mendukung terciptanya 
catatan akuntansi yang benar. 
5. Dokumen yang digunakan PT. Tri Cakrawala Adiguna sudah bernomor 
urut tercetak sehingga memudahkan petugas untuk melakukan pencatatan 
serta dalam penggunaannya telah mendapatkan otorisasi dari pihak yang 
berwenang. 
6. Jaringan prosedur yang membentuk sistem penjualan kredit yang ada pada 
PT. Tri Cakrawala Adiguna sudah menjelaskan arus prosedur sistem 
akuntansi penjualan kredit. 
7. Arsip yang berhubungan dengan penjualan kredit disimpan dengan baik, 







Dalam setiap perusahaan sering terdapat kelemahan yang apabila tidak 
ditindaklanjuti dapat merugikan perusahaan. Kelemahan yang terdapat pada  
sistem penjualan kredit pada PT. Tri Cakrawala Adiguna antara lain: 
1. Tidak adanya fungsi penagihan dalam sistem penjualan kredit pada PT. Tri 
Cakrawala Adiguna. Fungsi penagihan dilakukan oleh fungsi penjualan 
yaitu bagian pemasaran yang tugas utamanya adalah menangani prosedur 
penerimaan pesanan, hal ini dapat meningkatkan resiko terjadinya 
pembayaran piutang yang tidak sesuai tempo atau bahkan piutang yang 
tidak tertagih. 
2. Perusahaan tidak memberlakukan uang jaminan kepada pelanggan sebagai 
salah satu syarat penjualan kredit, sehingga beban kerugian yang 
ditanggung akan lebih besar jumlahnya apabila terjadi piutang tidak 
























A.  Kesimpulan 
Setelah penulis melakukan penelitian dan evaluasi data tentang sistem 
penjualan kredit pada PT. Tri Cakrawala Adiguna, maka dapat disimpulkan 
sebagai berikut: 
1. Hampir semua fungsi yang berkaitan dengan penjualan kredit telah  
dimiliki oleh PT. Tri Cakrawala Adiguna, yaitu fungsi penjualan, fungsi 
kredit,  fungsi gudang, fungsi pengiriman, fungsi piutang dan fungsi 
jurnal. Hanya saja tidak terdapat fungsi penagihan. 
2. Dokumen atau formulir  yang digunakan dalam sistem penjualan kredit di 
PT. Tri Cakrawala Adiguna sudah ada ortorisasi dari pihak yang 
berwenang dan sudah bernomor urut tercetak sehingga memudahkan 





3. Jaringan prosedur yang membentuk sistem penjualan kredit yang ada 
sudah menjelaskan arus prosedur sistem penjualan kredit. 
4. Pencatatan yang dilakukan sudah sesuai dengan standar ketentuan 





B.  Rekomendasi 
Dari kelemahan-kelemahan yang ada dalam pelaksanaan sistem penjualan 
kredit pada PT. Tri Cakrawala Adiguna, penulis memberikan beberapa saran 
yang dapat dijadikan bahan pertimbangan oleh perusahaan. Adapun saran 
yang akan diberikan oleh penulis adalah sebagai berikut : 
1. Sebaiknya PT. Tri Cakrawala Adiguna membuat fungsi penagihan, karena 
jika fungsi penagihan tidak dipisahkan dengan fungsi penjualan akan dapat 
meningkatkan resiko terjadinya pembayaran piutang yang tidak sesuai 
tempo atau bahkan piutang yang tidak tertagih. 
2. Sebaiknya PT. Tri Cakrawala Adiguna memberlakukan uang jaminan 
kepada pelanggan sebagai salah satu syarat penjualan kredit, agar jika 
terjadi piutang tidak tertagih dari pelanggan, beban kerugian yang 

















Mulyadi. 2001. Sistem Informasi Akuntansi. Edisi 3, Cetakan ke 3. Jakarta: 
Salemba Empat. 
 
Rahmad. 2009. Pengertian Prosedur. http://blog.re.or.id/prosedur.htm. Diakses 
tanggal 9 Juni 2010. 
 
Romney, Marshall B. dan Steinbart, Paul John. 2003. Sistem Informasi 
Akuntansi. Jakarta: Salemba Empat. 
 
Widjajanto, Nugroho. 2001. Sistem Informasi Akuntansi. Jakarta: Erlangga. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
  
 
 
